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Abstrak : Penelitian ini untuk mengetahui dan menganalisis seberapa besar pengaruh sikap 
kognitif, afektif, dan konatif  terhadap keputusan pembelian konsumen pada produk jasa 
asuransi kesehatan baik secara simultan maupun parsial dan faktor manakah dari ketiga variabel 
tersebut yang paling berpengaruh terhadap keputusan pembelian. Metode penelitian yang 
digunakan adalah metode survey dengan teknik sampling non probability dan teknik penarikan 
sampel menggunakan metode purposive. Populasi dalam penelitian adalah konsumen yang 
menjadi nasabah asuransi kesehatan XYZ di kota Palembang dengan jumlah sampel sebanyak 
130 orang. Kesimpulan yang didapat bahwa hasil penelitian ini menunjukan variabel kognitif 
dan variabel afektif tidak berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian, 
sedangkan variabel konatif merupakan variabel yang paling berpengaruh positif dan signifikan 
terhadap keputusan pembelian produk asuransi kesehatan XYZ di Palembang. 
 
Kata kunci : Kognitif, Afektif, Konatif, Keputusan Pembelian. 
 
Abstract : The aim of the research was to understand and analyze the extent of the influence of 
behavioral variables such as cognitive, affective, and conative on consumer decision in 
selecting and purchasing health insurance. The author, then, analyzed whether the purchasing 
decision occurred simultaneously or partially. The thesis also analyzed which behavioral 
variables mentioned above most likely influenced the consumer purchasing decision. The 
generation of the data employed was generated from a survey using non probability sampling 
and purposive method in which samples were taken. The population is consumers who use 
health insurance XYZ  in the city of Palembang with a total sample of 130 people From the 
finding attained, the result show that the cognitive and the affective variable, on one hand, did 
not significantly and positively influence the consumer purchasing decision.  On the other hand, 
the number of the conative variable exhibited from the research, show that this variable had 
significantly and positively influenced the consumer behavior in purchasing health insurance  
XYZ in Palembang.   
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1. PENDAHULUAN 
 
ebutuhan  manusia untuk mendapatkan rasa aman baik masa sekarang maupun masa yang 
akan datang akan terus meningkat. Rasa khawatir akan keselamatan hidup, terutama kesehatan 
keluarga membuat manusia membutuhkan jaminan akan hal tersebut. Maka manusia sebagai 
seorang konsumen membutuhkan suatu produk yang dapat memberikan rasa aman dan 
menjamin keberlangsungan hidupnya dan keluarganya. Semakin maju suatu negara maka 
kesadaran masyarakat akan kebutuhan berasuransi semakin tinggi. Indonesia sebagai negara 
yang sedang berkembang tentu mendapatkan dampak dari semakin sadarnya masyarakat dalam 
membeli produk–produk asuransi seperti asuransi pendidikan, asuransi kendaraan bermotor, 
asuransi kesehatan, dan lain-lain. Kondisi ini menarik minat perusahaan-perusahaan asuransi 
untuk masuk di pasar Indonesia, baik itu perusahaan asing maupun lokal. 
   Ada berbagai macam bentuk jaminan yang ditawarkan oleh produk-produk asuransi 
tersebut untuk bersaing mendapatkan konsumen. terbukanya peluang besar membuat persaingan 
di pasar asuransi makin sengit. Terdapat lima perusahaan yang bersaing dalam pasar asuransi di 
Indonesia, yaitu Prudential Life Assurance, AIA Financial, Bumiputera 1912, Manulife 
Indonesia, Allianz Life. Dalam dunia bisnis setiap perusahaan khususnya pemasar untuk dapat 
bertahan dan tetap bersaing dalam dunia bisnis maka pemasar perlu mengetahui bagaimana 
konsumen memiliki sikap yang mendorong atau tidak mendukung dan juga alasan atau dasar 
dari sikap tersebut sehingga  dapat memperoleh informasi yang berguna bagi perencanaan dan 
tindakan pasar dan menentukan strateginya khusus nya bagi perusahaan asuransi. 
 Sikap (attitudes) konsumen adalah faktor penting yang akan mempengaruhi keputusan 
konsumen. Sikap adalah mempelajari kecenderungan konsumen untuk mengevaluasi baik 
disenangi ataupun tidak disenangi secara konsisten. Menganalisis perilaku konsumen dalam 
segala tindakannya berarti harus memperhatikan faktor-faktor yang mempengaruhi perilaku 
konsumen salah satunya adalah sikap (attitude) yang menggambarkan penilaian, perasaan, dan 
kecenderungan yang relatif konsisten dari seseorang atas sebuah objek atau gagasan (Kotler dan 
Amstrong, 2001, h.218) dalam Tin Agustin dan Hang (2012).[1] 
Produk asuransi diharapkan dapat menampung sekian banyak resiko yang ditemui dalam 
kehidupan masyarakat sehari-hari. Secara khusus, tujuan dari asuransi jiwa adalah untuk 
mengganti kerugian finansial dari individu, keluarga dan perusahaan yang timbul pada waktu 
sumber daya manusia sakit, cacat atau kesadaran akan nilai asuransi itu ada dan nyata, namun 
konsumen biasanya tidak berinisiatif membeli asuransi yang secukupnya untuk memenuhi 
kebutuhan. Masyarakat beranggapan pembelian asuransi memerlukan prosedur yang rumit oleh 
karena itu keraguan-keraguan ini, maka kebutuhan masyarakat untuk perlindungan terhadap 
finansial tidak akan tercapai jika asuransi tidak murah disinilah dapat dilihat bahwa pengaruh 
sikap konsumen baik dari pngetahuan, keinginan sampai pada tujuan mereka ingin membeli 
produk asuransi sangat penting bagi industri asuransi, dan sikap konsumen tersebut yang 
nantinya akan mendorong keputusan konsumen untuk membeli produk asuransi sebagai jaminan 
perlindungan jiwa. Menurut Kotler (2008),[2] tahap-tahap yang dilewati pembeli untuk 
mencapai keputusan membeli melewati lima tahap, yaitu: pengenalan masalah, pencarian 
informasi, evaluasi alternatif, keputusan membeli, tingkah laku pasca pembelian. Untuk 
menigkatkan kemajuan perusahaan maka perusahaan perlu memiliki suatu strategi dengan 
melihat seberapa besar sikap konsumen untuk berkeinginan menjadi nasabah asuransi. 
Berdasarkan latar belakang diatas, maka penulis mengadakan penelitian dengan judul:  
“Analisis Pengaruh Sikap Konsumen Terhadap keputusan Memilih Jasa Asuransi 
Kesehatan XYZ Di Palembang” 
 
1.2 Tujuan Penelitian  
Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh Sikap Konsumen, secara simultan 
dan parsial terhadap keputusan memilih jasa asuransi kesehatan XYZ di Kota Palembang. 
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1.3 Ruang Lingkup Penelitian 
Variabel independent penelitian ini adalah Kognitif, Afektif , Konatif. Variabel 
dependent penelitian ini adalah  Keputusan memilih jasa. Responden dalam penelitian ini 
adalah pelanggan yang menjadi nasabah asuransi kesehatan XYZ. 
 
2. METODE PENELITIAN 
 
2.1     Landasan Teori  
2.1.1  Pemasaran  
          Menurut Philip Kotler dan Garry Amstrong(2008)[2] pemasaran adalah 
proses dimana perusahaan menciptakan nilai bagi pelanggan dan membangun 
hubungan yang kuat dengan pelanggan dan membangun hubungan yang kuat 
dengan tujuan dari  untuk menangkap nilai pelanggan sebagai imbalannya.   
  
 2.1.2  Perilaku Konsumen 
        Menurut Philip Kotler dan Kevin Lane Keller (2008, h.166) [2] Perilaku 
yaitu studi bagaimana tentang individu, kelompok, dan organisasi memilih, 
membeli, menggunakan, dan bagaimana barang, jasa, ide atau pengalaman untuk 
memuaskan kebutuhan dan keinginan dan keinginan mereka. Menurut Schiffman 
dan Kanuk dalam Rifky Anugrah (2011)[3] yaitu: Perilaku konsumen dapat 
diartikan sebagai perilaku yang di perlihatkan konsumen dalam mencari, 
membeli, menggunakan, mengevaluasi, dan menghabiskan produk atau jasa yang 
mereka harapkan akan memuaskan kebutuhan mereka. 
      2.1.3  Sikap Konsumen 
        Menururt Fishbein dan Ajzen (Engel, et al.) dalam Marhaini (2008) [4] sikap 
adalah organisasi yang relative menetap dari perasaan, keyakinan, dan 
kecenderungan perilaku terhadap orang lain, kelompok, ide, ataupun objek 
tertentu Istilah sikap berasal dari kata latin yang berarti“Posture” atau “posisi 
Phisik”. Pengertian umum bahwa sikap adalah posisi fisik dapat menunjukkan 
berbagai jenis tindakan, di mana seorang akan melaksanakannya. Tapi untuk saat 
ini, konsep sikap telah diperluas yaitu sikap mencerminkan posisi mental 
seseorang. Defenisi klasik yang menyatakan bahwa sikap adalah kecenderungan 
yang dipelajari untuk menaggapi suatu objek atau kelas obyek secara konsisten 
dengan cara menyukai atau tidak menyukai (Engel et al.) dalam Rifky Anugrah 
(2011).[3] 
Sedangkan menurut Gordon Allport dalam (Nugroho, 2008, h.214) [5], 
sikap konsumen adalah suatu mental dan syaraf sehubungan dengan kesiapan 
untuk menanggapi, disorganisasi melalui pengalaman dan memiliki pengaruh 
yang mengarahkan dan atau dinamis terhadap perilaku. Sementara menurut 
Sciffman dan Kanuk dalam Rifki Anugrah (2010) [3] sikap adalah 
kecenderungan belajar untuk berperilaku dengan cara yang konsisten atau tidak 
sehubungan dengan objek tertentu. 
2.1.4  Keputusan Pembelian 
Perilaku konsumen adalah tindakan-tindakan yang dilakukan individu, 
kelompok atau organisasi yang berhubungan dengan proses pengambilan 
keputusan dalam mendapatkan, menggunakan barang-barang atau jasa ekonomis 
yang dapat dipengaruhi oleh lingkungan. Swastha dalam Rosvita Dua Lembang 
(2010).[6] Pengertian keputusan pembelian, menurut Kotler & Amstrong dalam 
Ratih Fadlilah Awaliy(2010) [7] adalah tahap dalam proses pengambilan 
keputusan pembeli dimana konsumen benar-benar membeli. Pengambilan 
keputusan merupakan suatu kegiatan individu yang secara langsung terlibat 
dalam mendapatkan dan mempergunakan barang yang ditawar. 
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2.2 Kerangka Pikir 
 
 
 
 
 
 
 
 
Gambar 2.1 Kerangka Pikir 
  
2.3 Pendekatan Penelitian  
Jenis penelitian ini menggunakan penelitian asosiatif dikarenakan peneliti ingin 
mengetahui bagaimana sikap konsumen berpengaruh terhadap keputusan memilih jasa 
Asuransi kesehatan XYZ. Riset asosiatif merupakan riset yang bertujuan mengetahui 
hubungan atau pengaruh antara dua variable atau lebih (Suliyanto 2006)[8]. 
 
2.4 Teknik Pengambilan Sampel  
    Teknik pengambilan sampel yang digunakan dalam penelitian ini adalah dengan 
menggunakan metode non probability sampling, dengan menggunakan teknik purposive 
sampling. Nonprobability sampling merupakan teknik pengambilan sampel dimana tiap 
anggota populasi tidak mempunyai kesempatan yang sama untuk dijadikan sampel. 
(Suliyanto 2006 h,124) [7]  sedangkan Purposive sampling merupakan metode penetapan 
sampel dengan didasarkan pada kriteria-kriteria tertentu, kriteria-kriteria tersebut 
bertujuan memberikan informasi yang maksimal (Suliyanto 2006 h,125).[8] 
2.4.1 Populasi 
Tidak semua obyek yang akan di teliti dapat diamati dengan baik karena 
adanya beberapa keterbatasan. Oleh karena itu, perlu dilakukan pengambilan 
sampel pada populasi. Populasi merupakan keseluruhan obyek yang 
karakteristiknya hendak kita uji. (Suliyanto 2006 h, 90).[8]Dalam penelitian ini 
populasinya adalah masyrakat kota Palembang yang sudah menggunakan produk 
asuranso XYZ dan menjadi nasabah asuransi XYZ.   
2.4.2    Sampel 
Menurut (Suliyanto 2006, h,90) [8] sampel merupakan populasi yang 
karakteristiknya akan di uji. Adapun sampel yang di gunakan dalam penelitan ini 
yaitu dengan menggunakan Teori Rescoe, Menurut Teori Roscoe jumlah sampel 
ini telah memenuhi persyaratan sampel ideal yang harus dipenuhi dalam alat 
analisis regresi berganda jika jumlah populasi tidak diketahui dengan jelas yaitu 
ditentukan dari sepuluh kali jumlah variable (Sugiyono, 2008 h, 130)[9] Dalam 
penelitian ini adalah 4 variabel dan total indikator tiga belas. Jadi, sampel 
penelitiannya 13x10=130 sampel. 
 
2.5 Teknik Pengumpulan Data 
        Teknik pengumpulan data yang digunakan dalam penelitian ini adalah kuesioner. 
Kuisioner adalah metode pengumpulan data yang dilakukan untuk mengumpulkan data 
dengan cara membagi daftar pertanyaan kepada responden agar responden tersebut 
memberikan jawabannya. (Suliyanto 2006 h,140). [8] 
 
3. HASIL DAN PEMBAHASAN 
 
3.1       Hasil Uji Validitas dan Reliabilitas 
Uji validitas merupakan sebuah alat ukur ditunjukkan dari kemampuannya 
mengukur apa yang seharusnya diukur. Demikian juga kuisioner riset, kuisioner riset 
KOGNITIF (X1) 
KEPUTUSAN PEMBELIAN 
(Y) AFEKTIF (X2) 
KONATIF(X3) 
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dikatakan valid apabila instrument tersebut benar-benar mampu mengukur besarnya 
nilai variabel yang diteliti. (Suliyanto, 2006, h.146).[8]Untuk mengukur keputusan pada 
sebuah butir pertanyaan dapat dianggap valid maka digunakan koefisien korelasi 
product moment dengan menggunakan bantuan computer program SPSS (Statistical 
Package for Social Science) dan menggunakan tingkat signifikan ≤0,05  (Suliyanto, 
2006, h.156). 
 1.Uji Validitas (Kognitif, Afektif , Konatif, dan Keputusan Pembelian 
 
      Tabel 3.1 
                          Uji Validitas X1,X2,X3, dan Y 
Variabel Item 
pertanyaan 
r 
hitung 
r tabel Keterangan 
Kognitif  
(X1) 
1 0,409 0,7123 Valid 
2 0,524 0,7123 Valid 
3 0,511 0,7123 Valid 
Afektif (X2) 
1 0,609 0,7123 Valid 
2 0,672 0,7123 Valid 
3 0,625 0,7123 Valid 
Konatif 
(X3) 
1 0,454 0,7123 Valid 
2 0,450 0,7123 Valid 
Keputusan 
Pembelian 
(Y) 
1 0,531 0,7123 Valid 
2 0,540 0,7123 Valid 
3 0,597 0,7123 Valid 
4 0,508 0,7123 Valid 
5 0,540 0,7123 Valid 
                               
                         Sumber : Data Primer Diolah 2014 
 
 Dari tabel diatas diketahui nilai rhitung  lebih besar dari rtabel  0,7123 
dapat dikatakan keseluruhan pertanyaan valid. Artinya, setiap instrument 
kuesioner yang digunakan tepat sebagai alat pengukur Kognitif, Afektif, Konatif 
dan Keputusan Pembelian. 
2.Uji Reliabilitas      
  Uji reliabilitas adalah sejauh mana hasil suatu pengukuran dapat  
dipercaya. Jika hasil pengukuran yang dilakukan relatif sama maka pengukuran 
tersebut dianggap memiliku tingkat reliabilitas yang baik. (Suliyanto, 2006, 
h.149). [8]Penghitungan uji reliabilitas menggunakan bantuan SPSS 16.00 pada 
komputer  uji reliabilitas dilakukan dengan melihat hasil perhitungan nilai 
cronbach alpha (). Suatu variabel dikatakan reliabel jika memberikan nilai 
cronbach alpha () >0,6 yaitu bila dilakukan penelitian ulang dengan waktu dan 
dimensi yang berbeda akan menghasilkan kesimpulan yang sama. 
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       Tabel 3.1 
                           Uji Validitas X1,X2,X3, dan Y 
Variabel Item pertanyaan Cronbach’s Aipha 
if item deleted 
keterangan 
Kognitif 
(X1) 
1 0,727 Reliabel  
2 0,720 Reliabel 
3 0,721 Reliabel 
Afektif 
(X2) 
1 0,712 Reliabel 
2 0,709 Reliabel 
3 0,716 Reliabel 
Konatif 
(X3) 
1 0,725 Reliabel 
2 0,721 Reliabel 
 
Keputusan 
pemeblian 
(Y) 
1 0,720 Reliabel 
2 0,716 Reliabel 
3 0,723 Reliabel 
4 0,722 Reliabel 
5 0,795 Reliabel 
                   
                    Sumber : Data Primer yang Diolah, 2014 
 
3.2 Regresi Linier Berganda 
 
  Analisis regresi berganda adalah alat untuk meramalkan nilai pengaruh variabel 
Kognitif (X1), Konatif (X2), Afektif (X3) terhadap variabel loyalitas pelanggan (Y). 
 
                                  Y=a+b1X1+b2X2+b3X3+e 
 
Tabel 3.2 
Hasil Analisis Regresi Berganda 
Coefficients
a
 
Model 
Unstandardized 
Coefficients 
Standardized 
Coefficients 
t Sig. B Std. Error Beta 
1 (Constant) 15.057 2.237  6.730 .000 
X1 -.049 .134 -.034 -.363 .717 
X2 .215 .125 .167 1.720 .088 
X3 .462 .191 .214 2.422 .017 
a. Dependent Variable: Y     
 
Sumber : Data Primer yang Diolah, 2014 
 
  Dari tabel diatas dapat ditarik persamaan regresi sebagai berikut:  
  Y= 1,057 + -0,049X1 + 0,215X2 + 0,0462 
Artinya : 
a.  Nilai  keputusan pembelian konsumen positif sebesar 15,057 artinya  nilai 
berapapun variabel kognitif (X1), afektif (X2), konatif (X3) yang 
mempengaruhi maka akan tetap terjadi pembelian oleh konsumen. 
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b.  Nilai variabel kognitif (X1) bernilai -0,049 artinya sikap kognitif 
mempengaruhi keputusan pembelian sebesar -0,049 berarti terjadinya 
keputusan pembelian tidak terlalu di pengaruhi oleh variabel kognitif X1. 
c.  Nilai variabel afektif  (X2)  berpengaruh positif  sebesar  0,215  yang 
artinya variabel afektif (X2) berpengaruh positif  terhadap  keputusan 
pembelian sebesar 0,215. 
d.       Nilai variabel konatif (X3) bernilai positif sebesar 0, artinya  sikap konatif 
         berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian sebesar 0,462. 
3.3   Uji F 
         Uji F digunakan untuk menguji pengaruh variabel   independen secara bersama-sama 
terhadap variabel dependen. Dalam penelitian ini pengujian hipotesis secara simultan 
dimaksudkan untuk mengukur besarnya pengaruh sikap kognitif, afektif dan konatif secara 
bersama-sama terhadap keputusan pembelian (Duwi Priyatno,2010, h.83). [9] 
Hasil Uji F 
                                                ANOVA
b
 
Model 
Sum of 
Squares Df 
Mean 
Square F Sig. 
1 Regression 54.871 3 18.290 4.038 .009
a
 
Residual 570.706 126 4.529   
Total 625.577 129    
 
   Sumber: Data Primer yang  Diolah, 2014 
        Dari hasil perhitungan pada tabel 4.5 diperoleh F hitung sebesar 4,038 
dengan signifikasi 0,009. Nilai F tabel dengan dfl= k - 1 atau 4-1= 3 df2= n- k 
, atau 130 - 4  = 126 (k adalah jumlah variabel) didapat F tabel adalah 2,44. 
Dengan demikian diperoleh F hitung (4,038) > F tabel 2,44 yan/g berarti 
bahwa H0 ditolak Ha diterima yang artinya bahwa variabel sikap kognitif, 
afektif, konatif secara bersama-sama mempunyai pengaruh yang signifikan 
terhadap keputusan memilih jasa asuransi XYZ.  
 
3.4      Uji T 
      Uji T digunakan untuk menguji pengaruh variabel independen yaitu kognitif,afektif 
dan konatif secara parsial terhadap variabel dependen yaitu keputusan pembelian. 
(Duwi Priyatno, 2010, h.86). [9] 
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Tabel 3.3 
Hasil Uji t 
 
Coefficients
a
 
Model 
Unstandardized 
Coefficients 
Standardize
d 
Coefficients 
t Sig. B Std. Error Beta 
1 (Constant
) 
15.057 2.237 
 
6.730 .000 
X1 -.049 .134 -.034 -.363 .717 
X2 .215 .125 .167 1.720 .088 
X3 .462 .191 .214 2.422 .017 
 
Sumber: Data Primer yang  
Diolah,2014 
    
                     Berdasarkan tabel diatas disimpulkan sebagai berikut : 
a. Variabel kognitif (X1) tidak berpengaruh terhadap keputusan pembelian, hal 
ini dilihat dari nilai signifikansi 0,717 >0,05 sedangkan nilai ttabel dengan 
signifikansi (0,05/2=0,025) dengan derajat kebebasan (df) 95 (df= n- k-1 atau 
130-3-1 = 126 dan diperoleh ttabel  sebesar 1,97897 > dari t hitung sebesar -0,363 
yang artinya H0 diterima Ha ditolak. Sehingga hasil nya adalah X1 tidak 
berpengaruh terhadap keputusan pembelian. 
b. Variabel Afektif (X2) tidak berpengaruh signifikan terhadap keputusan 
pembelian, hal ini dilihat dari nilai signifikansi 0,088>0,05 sedangkan nilai 
ttabel dengan signifikansi (0,05/2=0,025) dengan derajat kebebasan (df) 95 (df= 
n- k-1 atau 130-3-1 = 126 dan diperoleh ttabel sebesar 1,97897 > dari t hitung 
1.720 yang artinya H0 diterima Ha ditolak. Sehingga hasil nya adalah X2 tidak 
berpengaruh. 
c. Variabel Konatif (X3) berpengaruh secara positif terhadap keputusan 
pembelian, hal ini dilihat dari nilai signifikansi 0,017 <0,05 sedangkan nilai 
ttabel dengan signifikansi (0,05/2=0,025) dengan derajat kebebasan (df) 95 (df= 
n- k-1 atau 130-3-1 = 126 dan diperoleh ttabel sebesar 1,97897 yang artinya H0 
ditolak Ha diterima. Sehingga hasil nya adalah konatif berpengaruh terhadap 
keputusan pemebelian.Varibel yang paling signifikan mempengaruhi 
keputusan pembelian adalah variabel konatif X3 hal ini dapat dilihat dari tabel 
kolom signifikansi variabel konatif sebesar 0,017 lebih kecil dari 0,05 dan 
lebih dominan berpengaruh terhadap keputusan pembelian pelanggan. 
 
4. KESIMPULAN 
 
Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh variabel kognitif,afektif 
dan konatif terhadap keputusan pembelian produk asuransi kesehatan XYZ di 
Palembang. Berdasarkan hasil penelitian diatas dapat disimpulkan sebagai berikut : 
1. Dari hasil penelitian ini diketahui bahwa variabel Kognitif (X1),  Afektif (X2), 
Konatif (X3) berpengaruh secara simultan terhadap Keputusan Pembelian (Y).  
2. Variable Kognitif (X1) tidak mempunyai pengaruh terhadap variabel keputusan 
pembelian (Y). Sehinga H0 diterima dan Ha ditolak, maka secara parsial variabel 
Kognitif (X1) tidak berpengaruh terhadap variabel Keputusan Pembelian (Y). 
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3. Variable Afektif (X2) tidak mempunyai pengaruh terhadap variabel Keputusan 
Pembelian (Y). Sehinga H0 diterima dan Ha ditolak, maka secara parsial variabel 
Afektif (X2) tidak berpengaruh terhadap variabel Keputusan Pembelian (Y). 
4. Variabel Konatif (X3) mempunyai pengaruh terhadap variabel Keputusan Pembelian 
(Y). Sehinga H0 ditolak dan Ha diterima, maka  secara parsial variable Konatif (X3) 
berpengaruh terhadap variabel Keputusan Pembelian (Y). 
 
5. SARAN 
 
Berdasarkan hasil penelitian ini, penulis memberikan saran sebagai berikut: 
1. Bagi perusahaan agar dapat lebih memberikan dan mengembangkan produk nya 
yang dapat memberi kemudahan bagi konsumen dan juga dapat lebih meningkatkan 
kualitas produk mereka salah satu nya dengan memberikan kemudahan pada 
konsumen yang ingin mengklaim asuransi , agar konsumen dapat mempunyai minat 
terhadap produk asuransi kesehatan 
XYZ sikap konatif berpengaruh secara signifikan terhadap minat konsumen untuk 
menggunakan jasa asuransi  hal ini bahwa tingkat kepercayaan masyarakat terhadap 
produk asuransi XYZ harus ditingkatkan, agar masyarakat semakin yakin dengan 
tujuan utama dari program yang diberikan perusahaan asuransi XYZ.  
2. Bagi peneliti selanjutnya agar hasil penelitian ini dapat menjadi salah satu informasi 
yang dapat lebih digunakan untuk dapat meneruskan dan mengembangkan 
penelitian ini pada masa yang akan datang melalui penelitian yang lebih mendalam. 
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